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With economic development, Chinese firm marketing has transferred to 
market competition period. The firm must pay attention to not only the 
customer’s requirement but also the competitors. In order to grow up, 
the firm must analyze the stresses and weakness and take right strategy 
to deal with them. The firm can maintain the market share stabilization, 
accumulation and development only if the firm can create competitive 
advantage during marketing.     
The chemical management is service industry serving to industrial 
company. How to marketing and how to create brand before the industry 
enters into mature period are the problem. This paper will show the 
marketing of H co.’s chemical management through the characteristics, 
the environment of the chemical management. 
There are four chapters in this paper. The first chapter will introduce 
the general condition, including the creation, development and 
organizational structure of chemical management. In the second chapter 
will analyze the environment using the Five Force Model of Competition, 
and to show the specialty of chemical management. The third chapter will 
introduce the general condition of H company which is the builder and 
operator. The last chapter is the important part, which will present the 
marketing methods including of brand marketing strategy, service 
marketing, customer marketing and low cost marketing strategy. 
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2002 年及 2004 年对于 H（深圳）公司
[1]
来说是两个非常关键转折点，在
2001 年公司的销售额仅 4900 万，此时公司在中国已经建成投产 13 年之久，
但到 2002 年时公司的销售额剧增到 6800 万，为此 H公司制定 2003 年的计划
销售额是 8000 万，这个计划提前一个月便得以完成。2004 年的年销售额已
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非遥不可及。2002 及 2004 年销售额的增长得益于 H公司化学品管理的开展，
而 2005 年的信心依然来源于化学品管理及各种项目的发展，2005 年年初 H
公司在上海的工厂即将开始进行投产解决了目前产品供不应求的状况，对于
化学品管理项目及销售额目标是 有力的支持。 
H 公司 2002 年的员工人数为 80 人，销售人员 30 人，在国内的客户数为










第二节 H 公司的化学品管理 










                                                        
[1] 数据来源：H 公司财务报表 





























































理 H公司开始发展化学品管理项目。2002 年 H 公司第一次通过自身在国内的
优势成为南京一家汽车制造商的化学品管理者。化学品管理项目也逐渐被各
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第二章 化学品管理环境分析 

















（美元） 第一产业 第二产业 第三产业 
低收入国家和地区 430 25 38 35 
中下等收入国家和地区 1670 13 36 49 
中等收入国家和地区 2390 11 35 52 
中上等收入国家和地区 4260 9 37 53 
发达国家 24930 2 32 66 
中国（1995） 620 20.5 48.8 30.7 
中国(1997) 734 19.1 50 30.9 
中国(2001) 900 15.2 51.2 33.6 
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表 2：   按产业结构调整目标预测的三次产业产出结构变动 
年增长率％ 第一产业 第二产业 第三产业 GDP 
2000－2005 年 3.5 8.0 8.5 7.5 
2006-2010 年 3.0 7.0 9.0 7.2 
生产结构 
2005 年：比重% 13.8 51.3 34.9 100.0 
绝对额(亿元) 17470 64754 44108 126332 
2010 年：比重% 1.3 50.8 37.9 100 
绝对额(亿元) 20253 90821 67866 178940 
注：以 1999 年价格计算 
资料来源：《中国全面小康问题报告》第 133 页 
 
















                                                        






































































2.3.3  CPU 付费方式 
为了 好地服务这些客户，H 公司已经将化学品管理项目发展到这样一
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